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«Кирпичом ружья
уже давно не чистят», 
а выработка на со-
трудника — показа-
тель устаревший

А. Романов (с. 3)

Нам тоже не очень
интересно тянуть 
с выплатами постав-
щикам материалов.
Отдать уже деньги 
и жить спокойно. 

Н. Терехов (с. 4)

Мы продали «непро-
фильное» послепе-
чатное оборудова-
ние, освободили 
место, сократили 
затраты 

С. Земляных (с. 6)
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ЭКОНОМЕРНОСТЬ

ГАРТ: Сергей, многие типографии ха-
рактеризуют прошедший год как не са-
мый удачный. А Вы что скажете?
С. З.: Скажем так: мы, поставив себе
завышенную планку, немного до нее не
дотянулись. Но рост есть. Зная, как по-
ставлено дело в некоторых других ти-
пографиях, могу предположить, что
там ситуация существенно хуже. Если
прошедший год был для них проваль-
ным, то ждать, что 2008 г. будет лучше,
не стоит. 

Сегодня всем приходится тяжело:
рентабельность изменилась, издержки
растут. И те типографии, которые не
смогут научиться правильно считать
свои показатели и работать по-новому,
скоро уйдут с рынка. 
ГАРТ: Вы — научились?
С. З.: Думаю — да. Во всяком слу-
чае, мы вовремя осознали проблему

(Продолжение на с. 6)

Сергей 
ЗЕМЛЯНЫХ
«Вива-Стар»

Генеральный 
директор

ГАРТ: Николай Анатольевич, многие
говорят, что работать на полиграфиче-
ском рынке становится все сложнее.
Все дорожает, а цены на продукцию не
растут…
Н. Т.: Сложно говорить о некой единой
цене на рынке, а судить, повысилась
она или понизилась — бессмысленно.
Цена всегда связана с конкретным за-
казом. И каждая типография рассчи-
тывает свою цену сама. Должна, по
крайней мере. Все зависит от того, что
она умеет делать эффективно, а что
нет. Не можешь уложиться в опреде-
ленную сумму, в которую укладывает-
ся другая (я имею в виду, «нормаль-
ная») типография — значит, у тебя
что-то не так и надо об этом задумать-
ся. Чего кричать-то. 

Но, на самом деле, легкие времена
действительно прошли. 

(Продолжение на с. 4)
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ЗАКАЗЧИКИ

ЭКОНОМЕРНАЯ
ЗАКОНОМИЧНОСТЬ
Нравятся мне питерские! Давно не
был. Стоит, видимо, слетать на денек.
Вроде, в городе уже все нормально,
можно поесть вполне прилично, по-
пить и отдохнуть другими способами,
но не сидится питерским на месте.
Скинулись они тут, взяли в долю екате-
ринбургских, подмосковных, кого-то
еще, наверное — и махнули в Герма-
нию. Там им за их же деньги все рас-
сказали. Ну, как бизнес надо делать в
полиграфии. Оказывается, «кирпичом
ружья уже давно не чистят», а выра-
ботка на сотрудника — показатель
устаревший. Теперь есть число сотруд-
ников на печатную секцию, включая
лакировальные (очень важно!). Всех,
кто больше полутора, надо убить. Ну,
на крайняк — уволить. Иначе не-
эффективное будет производство.
Можно еще разделить оборот на коли-
чество листов-оттисков, и если не по-
лучается... Ладно, не будем выдавать
все секреты питерских :-)

Мне понравилась другая вещь: на-
логовая и статистика, оказывается,
раньше существовали у нас не в одной
стране, а на разных планетах. Теперь
они работают совместно, и статистика
должна предоставлять налоговой дан-
ные, на основе которых последняя смо-
жет делать выводы. Как обычно, это ни
к чему хорошему не приведет, но в пер-
вую очередь налоговая затребовала
данные о том, сколько предприятия
тратят на своих сотрудников помимо
зарплат. Сколько петард на человека
было выстрелено во время новогоднего
корпоратива? Не считали? А придется.
Тоже хороший показатель для вдумчи-
вого инспектора.

Во как! А мы все пристаем к людям с
расспросами про размер красных пря-
моугольников (на 2-й обложке). Приду-
мали вот новое слово — «Экономер».
Глядь, а весь интернет уже ими завален.
Оказывается, покупаешь такой прибор,
включаешь в розетку — и тут же начи-
наешь экономить электричество. 

Ну что поделать, любит главный ре-
дактор рисовать прямоугольники. Глу-

по, наверное, с одной стороны, но с
другой — может быть, нам нужно сна-
чала прийти к тому, что ружья просто
надо чистить, а потом уже будем разби-
раться, чем их чистят «там». 

На самом деле, в России уже есть ти-
пографии, оснащенные самым лучшим
оборудованием — и простаивающие.
Некоторые, кстати, простаивают не по-
тому, что заказов нет, а потому что биз-
нес-модель оказалась экономически-
нереальной. Для Германии она вполне
реальная, а для нашей страны — нет. И
причины могут быть разные. Конкурен-
ция с заграницей, например. Кстати,
когда в Украине стали бороться с неу-
платой НДС при импорте и приняли в
конце ноября 2007 г. постановление,
все подумали, видимо: «А, ладно, ни-
чего не случится...» Но последовало од-
но письмо, за ним второе, а вот после
третьего наступил локальный макро-
экономический кризис. Как раз после
новогодних каникул фуры встали, и ме-
стные продавцы бумаги начали подни-
мать цены. Чем это закончится, не
очень понятно. Освобождение от пош-
лины на импорт пока все равно ставит
наших коллег из сопредельного госу-
дарства в существенно более выгодное
положение, но на петардах, наверное,
им теперь придется экономить.

Андрей Романов,
главный редактор

P. S. Нашим полиграфистам тоже петар-
ды покупать рано. Собирались тут у нас
поставщики материалов. Сказали: це-
ны будут расти. Однозначно :-(
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На рынке жесткая борьба, и выигрыва-
ет тот, кто имеет конкурентные пре-
имущества. Это общая тенденция. Не-
большие типографии в прошлом году
действительно чувствовали себя не
очень хорошо. Я много общаюсь и час-
то слышу об этом. Нет заказов, дем-
пинг... 
ГАРТ: Кто-то, может, и прибедняется,
но у многих реально проблемы. Все го-
ворят, что октябрь был плохой. 
Н. Т.: Я тоже слышал, но мы этого не
заметили — были загружены и нашими
специфическими, и обычными работа-
ми. Уже думали, принимать заказы или
нет. И это несмотря на высокие цены. 

Наш график загрузки по месяцам
меняется год от года, но тенденции
всегда одинаковые. Может, только
этом году ситуация развивается по
оригинальному сценарию — в январе и
феврале была практически полная за-
грузка обычными заказами. Раньше в
эти месяцы мы печатали на сезон бло-
ки для ежедневников. В этом году не
получается. 
ГАРТ: Пора увеличивать мощности?
Н. Т.: Да, уже принято решение о при-
обретении десятикрасочной машины с
переворотом листа. 
ГАРТ: Тоже полуформатной? 
Н. Т.: Если на эту территорию, то да.
Другая просто не уместится. И так
придется переводить куда-то часть по-
слепечатного оборудования. Если най-
дем к тому времени новое помеще-
ние, то логично брать машину полного
формата.
ГАРТ: И тоже десятикрасочную? 
Н. Т.: Да. Это уже всем, видимо, понят-
но. И не от хорошей жизни: просто
бригада печатников одна, а произво-
дительность в два раза выше, и на вы-
ходе мы сразу получаем готовую про-
дукцию. 

Еще мы купили новую линию бес-
швейного скрепления, ниткошвейную
машину, выбираем ВШРА. Все автома-
тизированное. Задача — максимально
исключить ручные операции. 
ГАРТ: А как «секретная» система СТР
от Kodak? 
Н. Т.: Да какая она секретная! Это
Magnus 400, уже полтора года работа-
ет только на беспроцессных пластинах.
Я читал в вашем журнале интервью о
проблемах одного из владельцев сис-
темы в аналогичной конфигурации. У
нас проблем нет. Были какие-то ра-
бочие моменты, но они быстро ре-
шались.

ГАРТ: То есть, теперь у вас все будет су-
пер-эффективно и автоматизировано? 
Н. Т.: Смотря с чем сравнивать. Я вот
недавно был в Германии, где нам пока-
зывали очередную реальную типогра-
фию. Шесть десятикрасочных печатных
машин полного формата — Heidelberg
Speedmaster XL 105. Семейное пред-
приятие, ему 160 лет. И всего 30 со-
трудников!
ГАРТ: Ну, это понятно. Рабочий день с
9 до 17, выходные суббота и воскресе-
нье. У них там другая модель бизнеса. 

Н. Т.: Да, другая. Никакого послепечат-
ного оборудования вообще. Нет даже
резальной машины! На вопрос, как вы
подрезаете бумагу, они отвечают: «А
нам привозят уже нужного формата».
Печатают для книжного издательства,
план расписан далеко вперед.
ГАРТ: Ну, у нас здесь все по-другому.
Значит, ищете помещение?
Н. Т.: Да, с этим проблема. Все агентст-
ва в один голос говорят, что 6 тыс. м2 в
Москве найти уже нельзя, только в
Подмосковье. А нам нужно либо 6тыс.,
либо метров 800, чтобы перевести туда
два цеха. Где-то цена слишком высо-
кая, где-то помещения неподходя-
щие...
ГАРТ: Тогда вам к нам, на Электроза-
водскую. Там, вроде, что-то еще оста-
валось. 
Н. Т.: Возможно. Приезжал человек,
обещал, что есть 4 тыс. м2. Есть и дру-
гие варианты. Короче, мы активно за-
нимаемся поиском помещения, наде-
юсь, найдем подходящее.
ГАРТ: Николай Анатольевич, мы
опубликовали в ГАРТ №11–07 некий

алгоритм расчета экономических пока-
зателей и представили их графичес-
ки в виде «цветовой бизнес-модели».
Как Вы считаете, каким должен быть
на этой диаграмме красный прямо-
угольник? 
Н. Т.: Любопытно, хотя мы считаем не-
сколько по-другому. Но этот показа-
тель у всех типографий будет похо-
жим. Красный прямоугольник в вашей
схеме должен быть не менее 30%. В
среднем. Тогда типография будет ра-
ботать в ноль. У нас он больше, скры-
вать особенно нечего. По 2007 г. после
уплаты всех налогов прибыль получи-
лась 9,6% при годовом обороте
330 млн руб. В 2006 г. было 8%.
ГАРТ: А оборот в 2007 г. вырос? 
Н. Т.: На 19%. В 2006 г. рост был 12%.
ГАРТ: Рост за счет цен или за счет объе-
мов? 
Н. Т.: За счет объемов. Причем для нас
важно, считая всю эту экономику, еще
и учитывать деление фонда заработ-
ной платы на «лодырей», которые си-
дят на втором этаже, и собственно
производство. Проблема старая, глу-
боко в нее никто не влезал, подходы
разные, а доля «лодырей» — менедже-
ров, которые ничего не производят, в
ФЗП составляет около 30%... 

Чтобы заплатить сейчас налог на
прибыль, придется брать кредит в бан-
ке, иначе нечем будет платить зарплату.
Клиенты типа крупнейшего оператора
мобильной связи имеют отсрочку до
пяти месяцев. Крупные агентства —
60–90 дней. Эта практика пришла к
нам с Запада. Клиенты не торопятся
платить. Зачем, если можно сделать
это позже. Кто-то предпочитает «про-
крутить» деньги еще пару раз. 
ГАРТ: И с ними все еще интересно ра-
ботать?
Н. Т.: Интересно, потому что процент
по банковскому кредиту заложен в на-
шу цену. Но и непросто: все нужно счи-
тать, помнить, учитывать очень четко,
иначе можно оказаться в сложной си-
туации. Ведь нужно платить зарплаты,
аренду, расплачиваться за сырье. Там,
конечно, кредитуют уже нас, но ведь
кредиты надо вовремя возвращать.
ГАРТ: Какая-то уже западная модель
бизнеса получается. Еще и тендеры на-
до выигрывать...
Н. Т.: Да, что поделать, рынок у нас
теперь такой. Кстати, не все тянут с
платежами, нормальные клиенты рас-
плачиваются обычно раньше макси-
мального срока, оговоренного в дого-
воре. И нам тоже не очень интересно
тянуть с выплатами поставщикам мате-
риалов. Отдать уже деньги и жить спо-
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койно. Чтобы «сальдо с бульдо» со-
шлось.
ГАРТ: Вам, конечно, по прошествии
стольких лет легко так говорить и дер-
жать высокие цены на печать. 
Н. Т.: Да, мы на рынке 14 лет. Давно,
это точно. Даже линолеум уже стерся,
пришлось полы менять в офисе. Что ка-
сается высоких цен — то это еще и во-
просы работы с заказчиками. И наша
задача — найти больше хороших кли-
ентов. Несмотря на 14 лет работы на
рынке мы по-прежнему продолжаем
их искать. 
ГАРТ: Возможно, здесь вам тоже не-
сколько проще, чем другим, ведь типо-
графия «Альфа-Дизайн» имеет свою
специфику. 
Н. Т.: Это просто кто-то хочет выдать
желаемое за действительное. «А, они...
да там сувениры все закрывают...» Ну,
делаем мы на сувенирке треть оборо-
та. Остальная-то продукция — обыч-
ная полиграфия. 
ГАРТ: То есть, вычеркивать вас из спис-
ка типографий не стоит? :-)
Н. Т.: Нас? Нет, конечно (смеется). В
2007 г., например, мы с розницей сов-
сем не работали. Сделали серию ка-
лендарей, но не успели сдать в магази-
ны. Раздавали бесплатно. Ежедневники

делали только под клиентов, мелочи
типа ручек — тоже, и объемы очень не-
большие. 

Причем конкуренты по ежедневни-
кам подприрают, в прошлом году даже
пришлось снижать цены. Мы занима-
емся только персонализированными
(фирменными) ежедневниками. Это
достаточно специфический рынок.
Крупных заказчиков, которым нужно
несколько тысяч, можно уже, навер-
ное, по пальцам пересчитать. Прихо-
дят те, которым нужно 50 таких,
100 подешевле и двести еще попроще.
ГАРТ: Но с тиражами в несколько тысяч
тоже справляетесь? Ведь там достаточ-
но много работы?
Н. Т.: Справляемся. Вы, видимо, давно
не были у нас на первом этаже — там
стоят четыре машины Сomag, которые
могут делать по 5 тыс. обложек в сме-
ну. Мы в прошлом году сделали в об-
щей сложности около полумиллиона
ежедневников 56 видов.
ГАРТ: Прочитают Ваше интервью, ку-
пят машины... 
Н. Т.: Если кто-то хочет попробо-
вать — пусть пробует. Раньше мы были
немного секретные, не показывали
свое производство, не рассказывали
об используемых технологиях. Ездили

по разным специализированным вы-
ставкам, находили там разные инте-
ресные машины, покупали напрямую.
Сейчас конкурентам намного проще,
это оборудование можно купить в Рос-
сии, не надо долго подбирать. Плати
деньги, бери и работай. Купить-то не
проблема. Поставщики, лизинговые
компании — все готовы. Многие уже
купили...

Но есть еще подбор материалов, от-
работка технологий, качество... Есть
опытная команда. Причем, каждый ра-
ботает в своем направлении — так
«сектор обстрела» получается шире и
мы не пропускаем ничего, заслуживаю-
щего внимания.

Каждый год предлагаем клиентам
продукты нового сезона. Это как в ин-
дустрии моды. Заказчик приходит,
разглядывает и говорит: «Но это же
модель прошлого года. Мне нужно
что-то новое». И, поверьте, когда мы
утверждаем в январе номенклатуру
ежедневников на год, тут такой дым
коромыслом стоит! Споры, целый худ-
совет. 
ГАРТ: Но это же интересно. 
Н. Т.: Да, интересно.

ЗАКАЗЧИКИ



и выработали пути ее решения. Прав-
да, не все зависит от нас. Анализ стати-
стики по клиентам показывает, что
развитие многих из них в прошлом го-
ду несколько притормозилось. Это не
могло не отразиться на наших темпах
роста. Конечно, наши клиенты — это
еще не весь полиграфический рынок,
но… Видимо, времена, аналогичные
2001–2002 гг., когда годовой прирост
оборота типографии составлял
30–40%, не вернутся уже никогда. 
ГАРТ: Ну, тогда у типографии были
свободные мощности по печати.
С. З.: Конечно, но по мере загрузки
имевшихся мощностей и мы плано-
мерно занимались повышением эф-
фективности и производительности.
Успевали набрать заказы и обеспечить
загрузку. А сейчас, с приобретением
печатной машины первого формата
мощности типографии выросли прак-
тически в два раза и, скажу честно, пол-
ной загрузки пока нет. Вернее, заказы
найти можно, но не все из них соответ-
ствуют новой концепции работы, кото-
рую мы определили для себя в про-
шлом году. 
ГАРТ: Интересно, а новая концепция
секретная?
С. З.: Секретная, конечно (смеется).
Раньше мы старались брать как можно
больше заказов. Теперь же стали обра-
щать больше внимания на то, насколь-
ко хорошо они укладываются в наш
технологический процесс. Ведь основ-
ная задача заключается в максималь-
ной загрузке всего имеющегося обору-
дования — не только печатного, но и
послепечатного.
ГАРТ: То есть, в идеале нужно печатать
только журналы?
С. З.: Если все упростить, то да. Мы
проанализировали рентабельность вы-
полняемых работ, разобрались с зака-
зами, требующими отделки, которые
надо отдавать на сторону. Выделили
группу клиентов, которые приносят оп-
тимальные работы и ориентировали
менеджеров на привлечение заказов
на многостраничные издания с шитьем
поволокой и бесшвейным скреплени-
ем. Это журналы, каталоги и брошюры
тиражами 3–5 тыс. экз. 

Сегодня фактически все послепе-
чатное оборудование заменено на но-
вое, более производительное. И это
нужно делать, и на это нужны деньги.

Задачи у всех типографий одинако-
вые. Это вытеснение ручного труда за
счет повышения цен на продукцию,

для которой он требуется. Чтобы кли-
ентам было неинтересно приносить
нетехнологичные заказы. Пытаться эф-
фективно конкурировать с высокопро-
изводительным автоматическим обо-
рудованием за счет использования
труда «ручников» уже бессмысленно. 

Кроме того, мы продали «непро-
фильное» послепечатное оборудова-
ние, освободили место, сократили лю-
дей, затраты на обслуживание.

ГАРТ: И сколько человек работает в ти-
пографии?
С. З.: Еще недавно было около сотни, а
сегодня — 70 сотрудников. 
ГАРТ: Существенное сокращение.
С. З.: Да, причем без ущерба для про-
изводства. Глобальное расширение ти-
пографии в ближайшее время не пла-
нируется, поэтому нет необходимости
иметь персонал «с запасом». И мы
вполне успешно справляемся с реше-
нием локальных задач поддержания и
роста объемов. Даже сократили число
менеджеров по продажам. 
ГАРТ: А кто же ищет оптимальные за-
казы?
С. З.: Оставшиеся. Причем в середине
прошлого года такие работы составля-
ли уже 90% объема. С тех пор эта ци-
фра меняется на 1–2% вверх-вниз. В
декабре было, конечно, меньше. По-
стоянные клиенты просто умоляли на-
печатать календари. Мы напечатали
листы, а скрепление они делали где-то
еще. И получилось, что, не занимаясь
календарями, мы в результате зарабо-
тали больше денег. 

ГАРТ: Полагаете, что такая специали-
зация выгоднее, чем загрузка мощнос-
тей, например, обычной листовой про-
дукцией? 
С. З.: Получается выгоднее. На мой
взгляд, сегодня наше производство
организовано оптимально. В том числе
с точки зрения эффективности управ-
ления, коммуникаций с заказчиками,
допечатной подготовки. Основной
производственный персонал должен
работать супер-эффективно. В соот-
ветствии с четким планом. Каждая ми-
нута должна быть затрачена именно на
производство продукции, и это можно
проконтролировать. Но для этого уп-
равленцы должны разумно загрузить
типографию и организовать производ-
ство. Если они с этой задачей не спра-
вятся, то грош цена всем усилиям.
ГАРТ: А кого больше — посредников
или прямых клиентов?
С. З.: Как и большинство типографий,
мы исторически работаем и с прямыми
заказчиками, и с агентствами. Но в
рамках новой концепции есть желание
и все возможности больше работать с
издательствами напрямую. Когда из-
датель журнала пользуется услугами
посредника для размещения заказа в
типографии, это не совсем логично, со-
гласитесь. 
ГАРТ: Да, наверное.
С. З.: Вот мы и стремимся сделать так,
чтобы доля прямых заказчиков у нас
была существенно больше половины.
ГАРТ: Вы говорили, что в рамках новой
концепции получается выгоднее недо-
загрузить машину, но организовать по-
ток оптимальных заказов. Где же лежит
граница недозагрузки типографии?
С. З.: Простои печатных машин у нас
не превышают 16% рабочего времени
в год. Когда ночная смена загружена
меньше чем на 30%, ее просто отме-
няют, а заказы перераспределяются
дальше. 
ГАРТ: Печатники не жалуются?
С. З.: Теоретически, у нас должно быть
четыре смены на каждой печатной ма-
шине. Но реально их три. Когда нет ра-
боты, печатники не получают ничего.
Когда есть — перерабатывают и полу-
чают больше. Никто не жалуется.
ГАРТ: Мы опубликовали в 11-м номере
ГАРТ за прошлый год диаграмму под
рабочим названием «цветовая бизнес-
модель». Как Вы считаете, какой про-
цент должен составлять в ней красный
прямоугольник — величина добавлен-
ной стоимости?
С. З.: Минимум 35–40%. Если у типо-
графии, похожей на нашу, меньше, то
ни о каком развитии речи идти не бу-
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дет. И никаких дивидендов инвесторы
тоже не получат. Еще год назад, кстати,
все было иначе. 

На Западе, конечно, доля заработ-
ной платы уже составляет 25–35% обо-
рота компании. Так что у нас пока еще
есть резервы, но небольшие. Еще бы
иметь такие же «длинные», как у них,
деньги на развитие — лет на 15 под ра-
зумный процент, ситуация была бы су-
щественно лучше. А у нас что можно
найти? Кредит на полтора года?
ГАРТ: Вы свою новую машину брали на
таких условиях?
С. З.: Нет, у нас кредит на два года. Но
это не меняет ситуацию. Если посчи-
тать все показатели правильно, то ста-
новится понятно, что за такой срок
«отбить» ее практически нереально.
Мы вынуждены изымать деньги из
оборотных средств для того, чтобы вы-
платить кредиты, а надо еще распла-
чиваться с поставщиками бумаги и ма-
териалов... 

Мы всегда покупали только новое
оборудование. И теперь, по прошест-
вии времени, его поддержание в преж-
нем состоянии порой обходится доро-
же, чем лизинговые платежи по новой
машине. Возможно, кто-то из руково-
дителей других типографий позволяет

себе закрывать глаза на «небольшие
проблемы», но мы предпочитаем за-
платить за их решение. 
ГАРТ: Ваш печатный парк состоит из
машин Ryobi. Что Вы думаете о смене
их поставщика?
С. З.: Нас это не коснется, мы пере-
заключили контракт по сервисному
обслуживанию с HGS, а вопрос о по-
купке еще одной печатной машины не
стоит.
ГАРТ: Провокационный вопрос: а если
найдется типография с простаиваю-
щим хорошим оборудованием и сма-
нит ваших менеджеров и клиентов?
С. З.: Я сомневаюсь, что из этого что-то
получится. Производственный про-
цесс, если он не «заточен» под по-
стоянную работу, имеет тенденцию
раскачиваться достаточно медленно. В
любой типографии основные про-
блемы по срокам возникают не в дека-
бре, а в январе и летом, когда все рас-
слабились. 

И типография, оснащенная самым
классным оборудованием, но не имею-
щая регулярной загрузки, скорее всего,
не сможет печатать так, как печатаем
мы. Вот если они построят эффектив-
ное производство, отладят технологию
и научатся обеспечивать сроки на по-

стоянной основе — тогда можно будет
говорить о конкуренции. Одним только
наличием хороших менеджеров эту за-
дачу не решить. Ну, а про качество и
говорить нечего. Оно достигается толь-
ко опытом. 
ГАРТ: Интересно, а есть еще заказчики,
которые не предъявляют особых тре-
бований к качеству?
С. З.: У нас таких нет. Вернее, может
быть, и есть, но наша политика — пе-
чатать все работы только с максималь-
но высоким качеством. Этот вопрос не
обсуждается. И мы считаем такую по-
зицию правильной. Когда начинается
деление на качественные и некачест-
венные заказы — это уже не бизнес.
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В прошлом году я уже писал
о том, что типографиям сто-
ит искать прямых клиентов.
В сущности, это слегка за-
поздалый совет. Есть типо-
графии, у которых 70–90%
заказов  — именно такие.

Однако иногда приходит-
ся слышать возражения про-
тив такого метода работы и
доводы в пользу посредни-
ческой роли РА: каждый,
мол, должен заниматься
своим делом. Типогра-
фия — печатать, а вот рек-
ламное агентство… 

ЗОНА КОМПЕТЕНЦИИ
Действительно, а что долж-
но делать рекламное агент-
ство? По идее — заниматься
рекламой. Созданием маке-
тов и прочим «креативом».
Вместо этого РА частенько
выступает в роли посредни-
ка между клиентом и типо-
графией: «Вы нам дайте за-
каз, а мы его напечатаем».
Но разве это не нарушение
распределения ролей? С
тем же успехом типография
может претендовать на роль
посредника между клиен-
том и РА: «Вы нам дайте за-
каз, а мы найдем под него
хорошего дизайнера». 

Правда, посредники лю-
бят попрекать типографии
за нерасторопность мене-
джеров. Честно говоря,
иногда справедливо. Пред-
положим, клиенту нужна не
только офсетная печать, но
и цифровая, и сувенирка, в
общем — целый комплекс
услуг. Может ли типография
все это предоставить? Тео-
ретически — да. Действи-
тельно, почему типограф-
ский менеджер не может

КОЛОНКА ЗАХАРЖЕВСКОГО

выступить в качестве по-
средника, заказав на сторо-
не сувенирку и все прочее,
что надо клиенту? Но факти-
чески бывает это не всегда.
Некоторые относятся к та-
ким заказам чисто формаль-
но: мы такого не делаем — и
до свидания. Так что поли-
графистам стоит прислу-
шаться к критике и поднять
культуру обслуживания.

Тем более, что с развити-
ем «цифры» и повышением
оперативности офсета им
придется это делать понево-
ле. Например, чрезвычайно
успешный цифровой поли-
графический центр «Восста-
ния, 1» (СПб) вообще рабо-
тает с «клиентом с улицы»,
там даже нет корпоративно-
го отдела. Корпоративные
клиенты есть, конечно, а вот
отдела — нет. Да, работа с
«человеком с улицы» — это
совсем другой бизнес. И
лучше освоить его сразу.
Может пригодиться.

ХУДОЖНИКА 
ВСЯКИЙ ОБИДИТ
Еще один упрек типографи-
ям — отсутствие преслову-
того «креатива». Однако
крупные полиграфические
предприятия иногда и сами
неплохо справляются: на
международном конкурсе
FlexoTech-2007 (Великобри-
тания) главные призы сразу в
двух номинациях — «Гибкая
упаковка» и «Этикетка» —
получила белорусская типо-
графия «Унифлекс». Многие
ли рекламисты могут похва-
литься наградами такого
уровня?

Конечно, можно сказать,
что упаковка, да еще с флек-
сопечатью — отрасль специ-
фическая, и дилетантизм в
ней встречается реже. Хотя
тоже всякого хватает. Неко-
торые клиенты так и норовят
сэкономить и поручить раз-
работку дизайна упаковки (а
то и целой линейки продук-
тов) какому-нибудь юному
дарованию, которое много
за свои труды не попросит.
Результаты получаются, в
лучшем случае, комические.
В худшем же дело доходит

до разбирательств. А что с
юного дарования возь-
мешь? Но согласитесь, что
свои особенности присутст-
вуют даже в «обычном» оф-
сете. Между тем, некоторые
клиенты полагают, что типо-
графия — это тот же офис,
только принтеры в нем по-
больше.

Конечно, насчет «креати-
ва» можно спорить до бес-
конечности. Большие спецы
в Англии, которая кичится
своими традициями дизай-
на, состряпали такой лого-
тип к лондонской Олимпиа-
де (за огромные деньги,
заметьте), что стали посме-
шищем для всего света.
Сами-то они, разумеется,
считают, что это невежест-
венные люди ничего не по-
нимают в искусстве. 

Но в целом стоит при-
знать, что уровень дизайна в

большинстве типографий
невысок, даже если они
имеют специальный отдел.
Но почему? Разве в РА стоят
какие-то особенные ком-
пьютеры? Или применяются
секретные программы?
Один известный в полигра-
фических кругах колумнист
сетовал, что типографии ни
во что не ставят свой труд по
допечатной подготовке.
Действительно, как-то не
очень давно пришлось мне
наблюдать иллюстрацию к
старому анекдоту: «В горо-
де появились поддельные
елочные игрушки. Выглядят
точно так же, как настоящие.
Но радости от них никакой».
Маркетолог загрузила ди-
зайнера заданием: сделать
новогодний сюжет для рек-
ламного блока. Он сделал:
игрушки, снежинки и т. п.
Она сюжет не принимает:

Юрий 
ЗАХАРЖЕВСКИЙ

ЦИТАТЫ
«…Существенно больше половины нашего объема со-
ставляют прямые заказы по «нормальным» ценам —
не по тем, которые хотят получить рекламные агентст-
ва… Сегодня для нас интересными сегментами явля-
ются банки, страховые и инвестиционные компании,
производители пива, сети супермаркетов». 

(А.Решетняк, генеральный директор

типографии «Инсайт», 

ГАРТ № 4/2006).

«Четыре человека приносят компании 2–4 млн руб. в
месяц дополнительной выручки. Думаю, это оправды-
вает затраты. Например, мы участвовали в тендере
Phillip Morris. Сравнение по ценам — не в нашу пользу,
но комплексное предложение, включая возможность
печати лентикулярных изображений, их заинтересова-
ло. То же самое — с Coca-Cola, Oriflame и т. п… Мы —
дорогая типография, а такая стратегия требует осо-
бенного внимания к продажам».

(Ю. Бохонов, генеральный директор 

«Граффити», 

ГАРТ №8/2007).

«…Если раньше большинство заказов на печать нам
приносили разные рекламные агентства, не имеющие
собственной производственной базы, то постепенно
доля прямых заказчиков стала существенно больше.
При работе с нами посредник уже не нужен — специа-
листы нашей дизайн-студии могут изготовить каталог
практически любого уровня. Кроме того, мы помогаем
клиенту добиться именно того результата, который он
хочет, и при этом оптимизировать его затраты». 

(К. Догадкин, генеральный директор 

«Ларсон Центр», 

«Формат» № 15, июль 2006)
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ЗАКАЗЧИКИ

«невесело как-то». И заста-
вила-таки переделывать. А
наши клиенты в это время
ждут! 

А теперь представьте,
что она работала бы не со
«своим» дизайнером, а с
РА. Там бы сделали пару ва-
риантов — и достаточно. Не
нравится? Сделаем еще.
Любой каприз… За Ваши
деньги! Люди ценят свой
труд — и правильно делают.
А в типографии клиент, по-
чуяв слабину, начинает «ру-
лить»: «Эту штуковину сю-
да подвиньте… А эту — вот
сюда… Нет, еще немного…
Так, теперь ту первую шту-
ковину верните на место…
А нарисуйте-ка мне зве-
рюшку. Любую. Только не
зайца, не кота, не собаку, не
бегемота и не тигра…» Ди-
зайнер лихорадочно вспо-
минает школьный курс зоо-
логии. Находит неведому
зверушку. Рисует. И тут кли-
ент наконец-то решает:
«Нет, все же давайте зайца!
Или кота». Так мы сами ба-
луем людей, а потом еще и
удивляемся: надо же, как
трудно работать с прямым
клиентом! Ничего-то он не
понимает. А тем временем
другой клиент страдает от
того, что типографский ди-
зайнер не успевает сделать
его заказ (он же занят бес-
конечными поправками).
Вот у посредника, думает
он, все куда проще и быст-
рее! Какую же услугу оказал
нам всем посредник? Да
просто поставил обе сторо-
ны в жесткие рамки. И взял
за это деньги. Это тоже
уметь надо.

Может ли типография
получить доход на такой
бесплатной работе? Вряд
ли. Да и долго ли квалифи-
цированный дизайнер будет

творить в соответствии с
ценными указаниями? Так
что проблема с «креативом»
у многих типографий все же
есть. Хотя не у всех. У неко-
торых, напротив, такие со-
лидные дизайн-студии, что
можно на их основе создать
пяток маленьких РА. Но ос-
тальным еще работать и ра-
ботать в этом направлении. 

БОЛИВАР 
НЕ ВЫНЕСЕТ 
ДВОИХ
Конечно, мелкие посредни-
ки тоже необходимы в неко-
торых случаях. Как необхо-
димы были в свое время
репроцентры, снабжавшие
типографии пленками. Бла-
годаря их конкуренции вы-
вод стоил не слишком
дорого. Но вот изменились
условия, распространились
CТP, и число мелких репро-
центров стало сокращаться. 

О серьезных, крупных
агентствах и речи нет: они,
разумеется, нужны. Непоня-
тен, правда, предрассудок,
сохраняющийся в некоторых
из них: почему-то некото-
рые менеджеры в РА всерьез
уверены, что полиграфисты
должны печатать им со
скидками, независимо от
объема заказов. Дешевле,
чем прямым клиентам. Пра-
во, даже и не знаю, откуда
такое суеверие… Да, можно
сделать скидку для клиента,
который регулярно прино-
сит абсолютно готовые ра-
боты, из-за которых потом
не возникает проблем. Если
этот клиент называется рек-
ламным агентством — пусть
будет так. 

Доли рынка СМИ и рек-
ламы, которые достаются
полиграфистам, сокраща-
ются и будут сокращаться
далее. А это значит, что чис-
ло посредников на рынке и
их прибыль не могут быть
слишком большими. Фигу-
рально выражаясь, или по-
средник покупает новый ав-
томобиль, или типография
покупает новую печатную
машину — к сожалению, на
то и другое прибыли уже не
хватит.



ГАРТ: Сергей, консалтинговая ком-
пания — явление для нашего рынка
экзотическое. Чем же вы занимаетесь?
С. А.: Разработкой проектов по созда-
нию и перевооружению полиграфичес-
ких предприятий. Отправной точкой
служит определение задач и объема
финансирования. Работа состоит из не-
скольких этапов, результаты каждого из
них утверждаются у клиента. То есть,
проект — это не просто стандартная
«коробочка», которую можно купить.
ГАРТ: Но полиграфисты пока не при-
выкли платить деньги за такие услуги.
С. А.: Вы правы, ведь аналогов тому,
что предлагаем мы, не существует.
Когда приезжаем в типографию, обыч-
но слышим: «Мы сами все можем». Но
те, кто соглашается попробовать, скоро
начинают понимать, что не зря платят
деньги. Часто уже предпроектное ис-
следование и стратегический анализ
выявляют важные вещи, на которые ру-
ководитель не обращал внимания. 
ГАРТ: Но у поставщиков оборудования
и в лизинговых компаниях есть свои
специалисты. И в типографиях уже ра-
ботают выпускники МВА.
С. А.: Выпускники часто не разбираются
в полиграфических технологиях, задача
поставщика — продать оборудование,
а лизинговая компания заинтересована
в получении своего процента. Мы же
независимая консалтинговая компа-
ния, и если каждый из наших клиентов
располагает только своим собственным
опытом, то мы — опытом всех компа-
ний, с которыми работали. 
ГАРТ: Но вы же занимаетесь еще и по-
ставками оборудования?
С. А.: Да, это отдельная компания, и
она специализируется на сложном по-
слепечатном оборудовании, которое в
России больше никто не представляет.
Сегодня многим крупным книжным и
журнальным производствам необхо-
димы решения для автоматизации про-
цессов и экономии площадей: конвей-
ерные модули, стрелки, повороты и
другие элементы. Особенно это акту-
ально для старых комбинатов, где сет-
ки колонн мешают размещению обо-
рудования. Такая система в ближайшее

время будет установлена в «Советской
Сибири». Сейчас, в рамках реализации
двух других проектов, мы пригласили
специалиста из итальянской компании.
Он посетит производства и решит, ка-
кой из вариантов логистики оптимален.
ГАРТ: Бывшие государственные — ва-
ши основные клиенты?
С. А.: Не только они. Однако не секрет,
что как производственные мощности
старые комбинаты в их сегодняшнем
состоянии инвестиционно малоприв-
лекательны. Пока они конкурировали
между собой — проблем не было.
Можно было содержать огромные сто-
ловые, в которых одновременно обе-
дают по три человека, лифты, цеха со

скрипучими ниткошвейками и множе-
ством работников… 

А вот сегодня, например, к книжно-
му рынку присматриваются новые иг-
роки, которые построят современные
одноуровневые производства с автома-
тизированным оборудованием. И после
этого сумеют выжить только предприя-
тия, обладающие высокой эффектив-
ностью производства и гибкостью. 

Издательства предъявляют все но-
вые требования к книгам. Некоторые
запросы по сложной отделке автомати-
зации не подлежат, приходится заказы-
вать ручную сборку в Китае. Для других
приемлемые решения есть, но надо до-
говариться с производителями обору-
дования о доработке конфигурации и
изготовлении дополнительных опций. В
этом мы помогаем. 
ГАРТ: Кто все-таки клиенты, для кото-
рых вы работаете?
С. А.: Из тех, кого уже можно назы-
вать — российские картографические
фабрики. Раньше большинство из них

занимались только картами, теперь,
кроме листовой продукции, возникла
задача выпуска атласов. Четыре проек-
та по таким предприятиям находятся в
разной степени завершенности. Они
предусматривают и строительство зда-
ний, и поставки оборудования. 

Из уже реализованных работ можно
также назвать проект по расширению
мощностей послепечатного производ-
ства тверского «Полиграфкомбината
детской литературы». 
ГАРТ: В Тверь продан именно проект
как товар?
С. А.: Да, именно так. 
ГАРТ: Разрабатывали его долго?
С. А.: Переговоры состоялись год на-
зад. Потом руководство комбината
общалось с агентством Роспечать и
банками. Когда договоренность была
достигнута, приступили к работе мы.
Занимались проектом с лета, закончили
в конце года. Правда, это не самый ха-
рактерный пример: требовалось лишь
оборудование на замену существующе-
го. Но и в этом случае был необходим
комплексный подход: повышение тех-
нологического и потребительского ка-
чества плюс устранение узкого места в
отделке для более эффективного ис-
пользования печатного оборудования.
ГАРТ: На комбинате нет сотрудников,
способных справиться с такой задачей? 
С. А.: Их достаточно. Но подобрать
оборудование — еще не все, важна
окупаемость. Ведь приобретается оно
в кредит, проект и обоснование потом
необходимо защищать в банке. 

Госпредприятиям часто требуются
согласование и защита проекта в выше-
стоящих организациях — комитетах и
министерствах. Например, проект Ом-
ской картографической фабрики был
сделан силами своих специалистов
семь лет назад. Во-первых, за это время
полиграфические технологии ушли
далеко вперед. Во-вторых, часто специ-
алисты на месте (из самых лучших по-
буждений) в качестве замены существу-
ющего оборудования выбирают точно
такое же, проверенное. 

Люди, принимающие решения в
Москве, это понимают, и у них есть
выбор: отправить проект на доработку
в Омск или воспользоваться нашими
услугами. Второй вариант быстрее, а
кроме того, он исключает возможные
ошибки и ангажированность исполни-
телей на месте, дает уверенность в том,
что оборудование будет выполнять по-
ставленные задачи, что для него будет
обеспечиваться сервис и прочая под-
держка. Для Омска мы сделали деталь-
ную пооперационную технологическую
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ИНТЕРВЬЮ
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Многие обращаются
поздно, когда пред-
приятие находится 

в запущенном состо-
янии и нужно про-

давать оборудование
по отдельности 

или бизнес целиком.
Но это тоже своего

рода проект. 
А случается такое 

из-за текущих управ-
ленческих ошибок



схему, схему внутренних грузопотоков,
определили состав оборудования, его
расстановку — все увязали в единое ар-
хитектурно-планировочное решение.
Проект уже прошел межведомствен-
ную техническую экспертизу, затем его
проверкой занимался МЭРТ, этот этап
тоже успешно пройден.
ГАРТ: Ошибки исключаются?
С. А.: При многоэтапной работе —
практически да. Мы отвечаем за пра-
вильность подбора оборудования,
проекты зданий, показатели эффек-
тивности и окупаемости в тех условиях,
которые заложены в расчете. Но если
условия меняются, а руководители
организации-заказчика вовремя не ре-
агируют, то это уже область ответст-
венности клиента — любой проект при
неэффективном управлении может не
достичь плановых показателей.
ГАРТ: Сергей, а где Вы приобрели опыт
подобной работы? 
С. А.: Хочу пояснить, что я возглавляю
направление, но работает над проекта-
ми команда. Что касается меня, то я
участвовал в нескольких очень боль-
ших, по российским меркам, проектах
газетных и газетно-журнальных произ-
водств, а также различных менее гло-
бальных проектах для книжных типо-
графий. Был руководителем проекта и
финансовым директором большого
полиграфического предприятия. В по-

лиграфии с 1997 г., а до этого работал
в банковской и инвестиционной сфере.
Подобным опытом обладают и осталь-
ные сотрудники компании. 
ГАРТ: А как бы Вы оценили проект ти-
пографии «Экстра М»?
С. А.: Пример, характерный для про-
ектного бизнеса. Сам проект был сде-
лан правильно — для момента, когда
газета находилась на пике развития.
Но реализация растянулась на много
лет, и заказчик, на мой взгляд, избрал
не самую лучшую схему финансирова-
ния. Сегодня, когда сменился собст-
венник и возникли другие задачи, яс-
но, что расширяться там некуда. Но
десять лет назад ни заказчик, ни ис-
полнитель, не могли предположить,
что так случится. 
ГАРТ: Хорошо, а с частными типогра-
фиями вы работаете? 
С. А.: Да. Бывают случаи, когда необхо-
дима консультация по поводу проекта
перевооружения, подготовленного сво-
им сотрудником или приглашенным
специалистом. Нормальный собст-
венник или руководитель хочет подст-
раховаться и иметь заключение от неза-
висимой компании и бизнес-план для
получения финансирования. 
ГАРТ: А если у владельца типографии
просто возникла мысль, что можно бы-
ло бы зарабатывать больше, он может с
вами посоветоваться? 

С. А.: Может и, кстати, не всегда за
деньги. Многие нас хорошо знают и
приезжают консультироваться по раз-
ным случаям. А можно и нас пригла-
сить. Это эффективнее — многие во-
просы после знакомства с ситуацией и
беседой со специалистами на месте ре-
шаются в один этап. 

Правда, многие обращаются позд-
но, когда предприятие находится в за-
пущенном состоянии и нужно про-
давать оборудование по отдельности
или бизнес целиком. Но это тоже свое-
го рода проект. А случается такое из-за
текущих управленческих ошибок: парт-
неров не тех выбрали, упустили иници-
ативу на рынке. Да просто цели невы-
полнимые поставили — например,
заложили трехлетнюю окупаемость при
смене печатного парка. Существующие
и потенциальные инвесторы должны
понимать, что большая полиграфия —
нормальный бизнес с семи-восьмилет-
ним инвестиционным циклом. По неко-
торым проектам — даже десять лет. А
за два-три года отбить инвестиции и за-
работать большие деньги в нашей от-
расли нереально. Впрочем, как и в
большинстве других.
ГАРТ: Другими словами, вы не вол-
шебники?
С. А.: Мы — практики, а бизнес есть
бизнес.

ЗАКАЗЧИКИ



Переоценка
Ценности, как известно, вещь такая…
К ним надо иногда применять проце-
дуру переоценки. Вот ошиблись мы в
предыдущем номере ГАРТ в своих
аналитических оценках предполагае-
мых объемов «полиграфических»
продаж компании Kodak. Немного пе-
реоценили. В соответствии с офици-
альными результатами 2007 г., объем
продаж допечатного оборудования и
формных материалов Kodak составил
«всего» 2 млрд долл. 

Если вернуться на исходные пози-
ции, к упомянутому в предыдущем но-
мере 2005 г., то 800 млн долл. состав-
лял оборот Creo и 1,4 млрд — прода-
жи KPG. Получается, что по прошест-
вии трех лет продажи объединенной
компании не увеличились. И это (по
словам руководства Kodak) на фоне
роста поставок пластин для СТР, что,
по идее, не может привести к сокра-
щению объемов продаж материалов.
Хотя, конечно, может, ведь очень су-
щественно сократились продажи фо-
тотехнических пленок. Рост доли плас-
тин для СТР, видимо, компенсировать
это сокращение пленки не смог. С
объемом продаж в 2 млрд долл. «по-
лиграфическое» подразделение Kodak
однозначным лидером уже не являет-
ся. Примерно столько же могут соста-
вить продажи соответствующего под-
разделения FujiFilm. Но мы на этот раз
не будем опережать события: дождем-
ся, пока японская компания офици-
ально объявит итоги — и тогда расска-
жем подробнее.

ЧТО В ЦЕНЕ?
Пик спроса на системы СТР в развитых
странах прошел, и возвращаться пока
не собирается. Именно поэтому основ-
ные игроки рынка предпринимают ша-
ги по оптимизации и диверсификации.   

Упоминания Agfa в экономических
новостях никаким другим словом, кро-
ме troubled (имеющая проблемы), не
сопровождаются. В середине декабря
американская инвестиционная компа-
ния Cerberus, специализирующаяся на
приобретении попавших в сложное по-
ложение фирм, сделала Agfa предло-
жение продать весь бизнес, но пока
сделка не состоялась. Из последних но-
востей — сообщение о том, что эта
компания закрывает свое производст-

во СТР, полностью переходя на постав-
ки систем ОЕМ-партнеров. 

FujiFilm больше года как разрешила
менеджменту выкупить компанию FFEI
(бывший Crosfield), Kodak существенно
сократил свою линейку СТР-устройств.
Все эти шаги делаются неспроста. Оп-
тимизация затрат. Скорее, даже узкая
специализация на продуктах, принося-
щих максимальную прибыль. Можно,
конечно, имея станок, который печата-
ет деньги, по ночам еще немного
шить, но зачем? Неужели, Agfa, Fuji
или Kodak не могут делать процессоры
для пластин? Могут, но им сегодня вы-

годнее не связываться и отдать их про-
изводство одной датской компании.
Их дело — производство материалов,
а оборудованием пусть занимаются
другие. 
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ОАО «ИПК Ульяновский Дом печати» 
реализует допечатное оборудование 
Термальная система СТР Screen PlateRite 8000 II (янв. 2003 г.)
Внешний барабан, 32-канальная лазерная головка, два запасных диода.
Формат пластин: 1160х940 — 450х370 мм (толщина 0,15–0,30 мм).
Экспонируемая область — 1160х924 мм. 
Разрешение — 1200, 2000, 2400, 2540 dpi.
Производительность — 13 пл/час (1030х800 мм при 2400 dpi).
Процессор Advand CTP-T 120 со стекером (сент. 2003 г.)

Фиолетовая система СТР Agfa Palladio 30M (июль 2005 г.)
Планшетная схема построения, пластины серебросодержащие.
Разрешение: 1200, 2400, 3000 dpi.
Производительность: 20 пл/час при 1200 dpi, 17 пл/час при 2400 dpi.
Формат пластин: 630х750 — 280х450 мм (толщина 0,15–0,30 мм).
Процессор Agfa LP 68 ULTRA со стекером (2005 г.)

Оборудование в хорошем состоянии. Недорого.
Тел: (8422) 41-72-26, 41-15-61
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Других остается совсем
немного. У фирмы Screen,
которая делает устройства
СТР для Agfa и Fuji, с закры-
тием завода Agfa, видимо,
должен вырасти объем про-
изводства. Но она теперь
уделяет очень много внима-
ния рынку струйной печати.
Вообще, струйная печать
сейчас — тема для всех
крупнейших игроков. Но у
нас сегодня тема другая.  

НОВАЯ ОЦЕНКА
Первый раз мы пытались
оценить рынок пластин еще
в 2001 г. Помогали нам в
этом специалисты по марке-
тингу компании «Дозакл» —
одного из трех имевшихся в
то время отечественных про-
изводителей пластин. Помо-
гали всерьез, обзванивали
типографии, узнавали объе-
мы и марки потребляемых
материалов. Вроде, все было
правильно, но их цифры ра-
зошлись с данными постав-
щиков очень существенно.
Затем проект отечественных

пластин был закрыт. Остав-
шись без помощников, мы
обратились к таможенной
статистике. Потом появи-
лись пластины для СТР, ре-
альных поставщиков кото-
рых было совсем немного, и
путем простого опроса мож-
но было получить близкую к
истине оценку. 

С тех пор поставщиков
стало существенно больше,
и число желающих «поинт-
риговать» увеличилось. При
сложении всех цифр получа-
ется, что объем рынка
составляет не 4,3 а более
5 млн м2. Даже, если все
400 СТР, которые, вроде, ус-
тановлены в типографиях,
работают, выходит, что одно
устройство в среднем по-
требляет более 1 тыс. м2 пла-
стин в месяц. Это очень
большая, нереальная цифра.
Есть, конечно, исключения,
когда одно устройство ста-
бильно выводит более
1,5 тыс. м2 в месяц. Но кроме
как исключением такую си-
туацию назвать никак нель-

зя. Логика говорит о том, что
такой типографии нужно
всерьез задуматься о второй
системе СТР. А есть уже до-
статочно предприятий, име-
ющих по две системы, за-
грузка одной из которых —
практически нулевая. 

Короче, мы пересчитали
все по-своему. Сократив
объем серебросодержащих
пластин, который получался
нереальным, и введя свои
поправочные коэффициен-
ты. Наверное, кого-то из
производителей немного
обидели, несправедливо за-
низив его долю, но, надеем-
ся, они нас простят. 

АНАЛОГ
Мы все про СТР, а ведь не во
всех типографиях такие сис-
темы установлены. Постав-
щики предоставили нам и
объемы продаж аналоговых
пластин. Возможно, в связи
с тем, что этот рынок суще-
ственно менее актуален для
игроков, суммарные объе-
мы поставок на первый
взгляд кажутся вполне похо-
жими на правду. И даже без
поправочных коэффициен-
тов объем «аналогового»
рынка в 2007 г. можно оце-
нить в 4,5 млн м2. В этих
единицах он пока еще боль-
ше «цифрового». 

РЫНОК

РОССИЙСКИЙ РЫНОК
ПЛАСТИН ДЛЯ СТР В 2007 г. 
Общий объем рынка 4,3 млн м2, рост 41%
( Для сравнения объемы 2006 г.)
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Печатная техника КБА

Новые идеи для профессионалов в печати.
От изобретателя печатной машины
От первой ротационной печатной машины, созданной Фридрихом Кенигом в 1811 году, 
до высокотехнологичной листовой офсетной машины Рапида 105 и компактной ротации
сухого офсета КБА Кортина. Все эти машины соответствовали или соответствуют самому
современному техническому и технологическому уровню благодаря инновационным и
рентабельным решениям в соответствии с требованиями заказчиков. Для этого мы
используем идеи примерно 8200 наших сотрудников и ноу-хау старейшего
производителя печатных машин в мире.

ООО «КБА РУС»:
119313 Москва, Ленинский проспект, 95а, тел.: (495) 7821377, факс: 937-52-45
E-mail: kba@kba-print.ru    Internet: www.kba-print.ru 
Филиал ООО «КБА РУС» в Санкт-Петербурге: 
тел./факс (812) 764-45-00, (812) 575-74-26, e-mail: spb@kba-print.ru
Представительство в Сибири: 
тел.: (383) 2181466, 8-913-202-5537, e-mail: gavrilchik@kba-print.ru 
Представительство в Южном Федеральном округе:
тел.: 8-919-871-59-99, e-mail: yutisheva@kba-print.ru
Представительство на Урале:
тел.: 8-912-66-49-600, e-mail: osminin@kba-print.ru




